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Tujuan penulisan adalah untuk mengetahui strategi pemasaran paket 
wisata di Biro Perjalanan Pelangi Wisata dalam memasarkan dan menjual produk 
paket wisatanya kepada konsumen serta faktor-faktor pendukung dan penghambat 
peningkatan jumlah pelanggan.  
Dalam penulisan laporan tugas akhir ini penulis menggunakan metode 
penelitian melalui teknik pengumpulan data dengan cara observasi, wawancara, 
study dokumen dan study pustaka dengan teknik deskriftif kualitatif. Data yang 
terkumpul kemudian di analisis dan dikelompokkan berdasarkan permasalahan 
penelitian yang ada.           
 Hasil penelitian dan pembahasan menunjukkan bahwa dengan 
meningkatnya mutu pelayanan serta strategi pemasaran dalam memasarkan 
produk paket wisata yang dimiliki oleh perusahaan, jasa pelayanan yang 
ditawarkan meliputi jasa pemesanan hotel, jasa pembuatan paket wisata, jasa 
transportasi, jasa restoran sedangkan untuk strategi pemasaran yaitu melalui 
saluran distribusi yang terdiri dari cara langsung, melalui biro lain sedangkan 
untuk promosi meliputi door to door, advertising, brosur, personal selling, dan 
sales promotion. 
 Kesimpulan dari penelitian ini adalah penjualan atau pemasaran paket 
wisata dilakukan dengan mengadakan analisa pasar, memberi kebijaksanaan harga 
produk paket wisata, menjalin hubungan kerjasama dan membahas hambatan-
hambatan yang ada pada Biro Perjalanan Pelangi Wisata yaitu semua kendala 
yang sering terjadi persaingan harga dengan biro lain, materi promosi dan promosi 
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A. Latar Belakang Masalah 
 
Pariwisata di Indonesia berkembang dengan pesatnya. Ini merupakan suatu 
bukti keberhasilan pembangunan yang dilakukan pemerintah. Ini juga merupakan 
suatu pertanda bahwa pendapatan masyarakat juga semakin meningkat, sehingga 
banyak di antara mereka menggunakan waktu luangnya untuk melakukan 
perjalanan wisata, di dalam maupun ke luar negeri. 
Meningkatnya orang-orang melakukan perjalanan wisata itu menuntut pula 
peningkatan pelayanan Biro Perjalanan Umum, Tour Operator, dan Agen 
Perjalanan. Dengan perkataan lain diperlukan peningkatan pelayanan pengatur 
perjalanan wisata yang lebih baik dan semuanya ini akhirnya sangat tergantung 
pada sumber daya manusia yang profesional yang mengelolanya (Oka A.Yoeti, 
2001).      
Pendekatan terhadap pemasaran wisata yang dipraktekkan pada masa 
silam sangat berbeda dengan apa yang dilihat sebagai konsep pemasaran wisata 
modern pada tahun 1970-an, meskipun pendekatan pemasaran atau penjualan dari 
masa lalu masih terus dilanjutkan untuk banyak tujuan perjalanan. Begitu pula 
pendekatan pemasaran wisata yang akan datang akan berbeda sekali dari apa yang 
dewasa ini disebut sebagai “pemasaran terpadu pariwisata modern”. Pendekatan 
pemasaran wisata masa lalu adalah upaya untuk meyakinkan para calon 
pengunjung bahwa aset dan sumber-sumber suatu tujuan wisata yang tersedia 
adalah sebagaimana yang diinginkan oleh para calon pengunjung. 
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Tujuan promosi obyek wisata yaitu untuk meyakinkan konsumen bahwa 
konsumen harus memanfaatkan sebagaimana adanya. Apabila obyek wisata 
tersebut adalah obyek wisata pantai, pendekatan yang sama akan diterapkan untuk 
meyakinkan calon pengunjung, meskipun mereka takut terhadap keadaan laut. 
Beruntunglah bagi para manager pemasaran atau promotor karena asset dan 
sumber-sumber wisata pada obyek wisata yang mereka promosikan itu memiliki 
hal-hal yang memang diminati oleh beberapa calon pengunjung. Para pengunjung 
berdatangan tetapi beberapa pengunjung khususnya dari kalangan aristokrat, 
mungkin akan mencari suatu tujuan lain, sepanjang tingkat sosial masyarakat 
sering mengunjungi tempat itu (Salah Wahab, 1997).            
 Sekarang ini pariwisata merupakan salah satu jasa terbesar di dunia. Sektor 
pariwisata diharapkan menjadi sektor unggulan. Di Negara berkembang  seperti 
Indonesia pariwisata merupakan suatu kebutuhan yang tidak bisa terelakkan. 
Dunia pariwisata menjanjikan kesenangan hati bagi wisatawan yang ingin berlibur 
menghilangkan kepenatan, dengan meningkatnya minat wisatawan maka akan 
berdampak positif  bagi Negara karena akan menambah devisa. Selain itu industri 
pariwisata juga dapat prioritas utama dari pembangunan karena memiliki manfaat 
yang multiguna yaitu memperluas lapangan kerja dan kesempatan berusaha, 
meningkatkan pendapatan masyarakat di sekitar obyek wisata serta merangsang 
aktivitas pariwisata lainnya dan pariwisata merupakan harapan positif dalam 
suksesnya pembangunan nasional. 
Pemerintah sangat mendukung perkembangan kepariwisataan Indonesia. 
Pengembangan ini terus dilakukan karena pariwisata merupakan hal yang dapat 
dijadikan wadah serta sarana dalam memperkenalkan keindahan alam, 
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kebudayaan, dan kepribadian bangsa Indonesia yang beraneka ragam serta unik 
kepada wisatawan,maka pemerintah terutama pemerintah daerah, pihak swasta 
dan masyarakat yang terkait bekerja sama membangun pariwisata yang baik agar  
banyak dikunjungi wisatawan. Berbagai promosi dan program serta lawatan-
lawatan budaya ke berbagai negara merupakan wujud keseriusan pemerintah 
Indonesia dalam menjaring wisatawan domestik maupun mancanegara.  
Untuk itu peran biro perjalanan wisata sangatlah penting. Kegiatan 
perusahaan perjalanan bukan hanya menjual informasi yang dibutuhkan 
wisatawan akan tetapi juga mengemban bidang-bidang yang cukup luas. Semua 
jenis kegiatan yang dilaksanakan dengan maksud memberikan kepuasan kepada 
wisatawan sesuai minat dan selera mereka. 
Biro perjalanan wisata sebagai motor penggerak dalam mobilitas bisnis 
pariwisata sebenarnya merupakan tulang punggung dalam menggerakkan dan 
mengembangkan pariwisata, dalam rangkaian-rangkaian tugasnya adalah menarik 
minat wisatawan sebanyak-banyaknya untuk berkunjung ke suatu daerah dengan 
memberikan kesan yang menyenangkan juga menyelenggarakan perjalanan ke 
obyek wisata dan bertanggung jawab atas kenyamanan,keramahan dan 
keselamatan selama dalam perjalanan wisata seperti  di Biro perjalanan Pelangi 
Wisata yang melayani jasa transportasi dan wisata ini memiliki marketing 
investment yang baik. Marketing investment ini meliputi produk yang dijual, 
modal usaha, strategi pemasaran, promosi dan penyusunan paket wisata.  
 
B. Perumusan Masalah 
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Berdasarkan identifikasi masalah di atas dapat dirumuskan permasalahan 
sebagai berikut: 
1. Produk jasa apa saja yang ditawarkan di Biro Perjalanan Pelangi 
Wisata ? 
2. Bagaimana strategi pemasaran paket wisata yang dimiliki Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata ? 
3. Kendala apa saja yang dihadapi  Biro Perjalanan  Pelangi Wisata 
dalam meningkatkan produksinya serta cara mengatasi masalah 
tersebut ? 
 
 C. Tujuan Penelitian 
Dalam penyusunan laporan ini dan kaitannya dengan permasalahan yang 
ada, tujuan penulisan laporan ini : 
1. Untuk mengetahui produk-produk yang akan dijual di Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata. 
2. Untuk mengetahui strategi pemasaran peket wisata di Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata. 
3. Untuk mengetahui strategi yang dilakukan Biro Perjalanan Pelangi 




D. Manfaat Penelitian 
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Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis diharapkan dapat 
memberikan beberapa manfaat, antara lain: 
1. Bagi pihak Biro Perjalanan Pelangi Wisata Surakarta, penelitian ini 
diharapkan memberi masukan yang dapat dijadikan bahan 
pertimbangan dalam pengambilan kebijakan untuk kemajuan 
perusahaan ini.  
2.  Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi 
perpustakaan DIII Usaha Perjalanan Wisata Fakultas Sastra dan 
Seni Rupa Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
3.  Menambah wacana keilmuan dan sebagai bahan penelitian lebih 
lanjut bagi mahasiswa pariwisata khususnya dalam bidang 
pemasaran Biro Perjalanan Wisata. 
 
E. Kajian Pustaka 
Salah Wahab, dalam bukunya Pemasaran Pariwisata, 1992. 
Menjelaskan pemasaran adalah pertukaran barang dan jasa (goods and services) 
untuk memenuhi atau memuaskan kebutuhan dan keinginan. Dalam hal ini 
pemasaran pada dasarnya dianggap media pertukaran barang dan jasa yang 
bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia. Upaya penjualan 
sudah dilakukan penjual untuk mengubah produknya menjadi uang; sedangkan 
upaya pemasaran bermaksud memuaskan kebutuhan pelanggannya dengan cara 
produknya yang baik dan semua hal yang erat kaitannya dengan itu antara lain 
pembuatan, pengiriman dan akhirnya pemanfaatan barang kebutuhan itu Dari 
definisi diatas dapat diketahui bahwa dalam upaya pemasaran suatu produk sangat 
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memperhatikan kepuasan konsumen dengan cara memberikan pelayanan dan 
produk yang baik, karena hal itu merupakan pintu gerbang menuju tercapainya 
keuntungan yang maksimal. Untuk itu penyusunan sebuah paket wisata harus 
dengan melihat banyak pertimbangan sesuai apa yang sedang banyak diminati 
oleh pasar saat itu. Hal itu bisa juga dilakukan dengan pemilihan lokasi obyek 
yang menarik, pendistribusian waktu yang tepat. Dan tentu saja harus didukung 
dengan memberikan kepuasan pada konsumen secara psikilogis.  
Dari definisi pemasaran tersebut dapat dikatakan bahwa pemasaran 
adalah suatu cara dalam menjalankan suatu usaha dengan lebih menitikberatkan 
perhatian terhadap  pelanggan dari pada terhadap produk. Pemasaran maupun 
promosi paket wisata mengikuti asas-asas pemasaran dan promosi secara umum. 
Salah satu usaha untuk mempengaruhi dan menghimbau para calon wisatawan ( 
potencial turist ) agar mereka mengunjungi daerah tujuan wisata yang ditawarkan. 
 Strategi pemasaran adalah metode operasional yang dipergunakan untuk 
mencapai sasaran atau tujuan secara keseluruhan, dalam suatu tenggang waktu 
yang lama. Dalam proses perencanaan pemasaran, dapat menggambarkan posisi 
manager pemasaran berada di tengah-tengah serangkaian informasi yang akan 
dinilainya dalam rangka penyusunan perencanaannya. Manager pemasaran ini 
bisa dalam organisasi pariwisata nasional, regional, sektoral, manca produk atau 
produk tunggal. Adapun strategi yang digunakan dalam pemasaran, antara lain 
sebagai berikut: 
1. Mendorong atau menarik. 
 
2. Berpijak pada sektor-sektor yang semakin bertambah. 
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3. Spesialisasi. 
4. Kembangkan suatu kebijakan yang mantap mengenai produk-produk baru. 
5. Pikirkanlah bagaimana meningkatkan pamor merk produk anda. 
6. Rebutlah tambang emas yang belum digarap. 
7. Perlukah suatu produk yang sudah mulai menurun daya tariknya 
diperbaiki. 
8. Hargailah para pelanggan sebagai manusia yang patut dihormati. 
9. Tampilkan produksi yang berkualitas. 
10. Perlukan menyediakan sebanyak mungkin jenis produk.   
 Oka A Yoeti, dalam bukunya Pengantar Ilmu Pariwisata, 1982. 
Mengemukakan perusahaan perjalanan dapat disebut juga Biro Perjalanan Wisata, 
Travel Agen, Travel Bereau, Reisen Beru, agen persiaran dan lain-lain, dimana 
perusahaan tersebut mengelola, mereservasi, merencanakan, membuat, dan 
menyelenggarakan kegiatan perjalanan wisata utuk kepentingan bisnis, berlibur, 
sosial dan budaya. Istilah-istilah yang digunakan untuk menyebut biro perjalanan 
wisata didefinisikan berbeda oleh para pakar dan pihak terkait.  
Biro Perjalanan wisata adalah suatu perusahaan yang usaha dan 
kegiatanya merencanakan dan menyelenggarakan perjalanan orang-orang untuk 
bertujuan pariwisata atau insentiv atas dasar resiko sendiri, dengan tujuan 
mengambil keuntungan dari penyelenggaraan tersebut. Banyak keuntungan yang 
diperoleh seorang wisatawan jika menggunakan paket perjalanan yang ditawarkan 
sebuah biro perjalanan wisata. Secara garis besar keuntungan tersebut 
dikategorikan ke dalam empat hal yaitu:  
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1. Kepastian dengan menggunakan jasa biro perjalanan wisata 
perjalanan seseorang akan lebih pasti dan terencana. 
2. Efisiensi waktu menukjukkan bahwa dengan menggunakan jasa 
perjalanan wisata seseorang tidak perlu bersusah payah 
menghubungi semua pihak yang berkaitan dengan perjalanan. 
3. Menggunakan jasa Biro Perjalanan wisata  maka wisatawan akan 
memperoleh informasi yang akurat mengenai fasilitas yang termahal 
dan termurah tempat- tempat yang menarik untuk dikunjungi.  
4. Menggunakan biro perjalanan wisata maka wisatawan akan 
mendapatkan harga yang murah. 
Dalam menjalankan perannya sebuah Biro Perjalanan Wisata minimal 
harus mempunyai kegiatan usaha yang akhirnya merupakan produk yang 
ditawarkan kepada pelanggan. Sebuah Biro Perjalanan Wisata tidak cukup hanya 
mengandalkan produk yang terbatas, apalagi untuk penyusunan sebuah paket 
wisata. Sebagai produk utama sebuah biro perjalanan wisata paket wisata yang 
dibuat harus sesuai dengan keinginan pasar dan kebutuan pelanggan.  
Jasa yang diberikan oleh sebuah perusahaan ditentukan oleh beberapa 
individu yang bersangkutan. Ada banyak faktor yang menentukan keberhasilan 
hubungan antara individu dengan individu lain atau antara individu dengan 
organisasi. Faktor-faktor tersebut adalah : Etika, Ini menyangkut perilaku manusia 
yang biasa diberi nilai atau predikat “baik” atau “buruk”. Etika selalu memberi 
nilai-nilai secara normative karena di dalamnya dijumpai benturan-benturan dan 
norma-norma yang digunakan untuk pergaulan hidup sehari-hari. Motivasi yaitu 
setiap orang hendaknya selalu mempunyai motivasi dalam menjalankan tugas 
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yang di emban. Dengan cara demikian, kualitas kerja yang dilakukan akan lebih 
baik, komunikasi yang menentukan hubungan antar manusia. Orang yang tidak 
bisa komunikasi dengan baik akan gagal dalam kariernya. Seseorang itu 
hendaknya dapat menciptakan komunikasi yang efektif dilingkungan bisnis yang 
digeluti, keramah tamahan merupakan suatu tindakan atau sikap yang dapat 
menimbulkan rasa aman, puas dan dapat memenuhi kebutuhan fisik, sosial dan 
psikologis   
Desky, dalam bukunya Pengantar Biro Perjalanan Wisata,1999. 
Mengemukakan bahwa paket wisata adalah perpaduan dari beberapa prodak 
wisata (minimal dua produk) yang dikemas menjadi satu kesatuan harga yang 
tidak dapat dipisahkan, dari definisi di atas dapat diketahui bahwa suatu paket 
wisata sudah dirancang sedemikian rupa dengan harga yang sudah ditentukan 
dengan termasuk pula biaya-biaya pengangkutan, akomodasi, obyek yang 
dikunjungi dan sebagainya.  
Dalam bisnis usaha perjalanan wisata sangat bergantung pada kualitas 
pelayanan yang diberikan. Kualitas pelayanan memiliki hubungan yang erat 
dengan kepuasan pelanggan dan merupakan sarana mencapai kepuasan dan 
ikatan. Kualitas yang tinggi dan pelayanan yang prima menghasilkan pelanggan 
yang puas dan setia. Kepuasan konsumen dipengaruhi oleh beberapa hal antara 
lain persepsi konsumen terhadap kualitas jasa, kualitas produk, harga dan faktor 
situasi dan personal dari konsumen. 
Dari  pengertian di atas nampak bahwa pemasaran dalam suatu jasa lebih 
spesifik. Usaha khususnya adalah usaha jasa perjalanan wisata memerlukan lokasi 
atau penempatan perusahaan yang tepat, artinya lokasi atau tempat tersebut mudah 
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dicapai oleh konsumen dan dilengkapi oleh fasilitas komunikasi yang memadai 
karena kebutuhan akan faedah waktu dan tempat yang sangat jelas. 
 
F. Metode Penelitian 
    Adapun metode yang digunakan dalam pengumpulan data diperinci 
sebagai berikut: 
1. Teknik Pengumpulan Data 
a. Lokasi dan waktu penelitian  
  Penelitian ini dilakukan di Biro Perjalanan Pelangi Wisata pada 
tanggal 1 Februari sampai 31 Maret 2008. Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
merupakan Biro Perjalanan Wisata di Surakarta yang terletak di Jl. A. 
Yani (Ruko No.289 depan swalayan relasi),Kartasura, Surakarta, Telp 
(0271) 7557761. Pemilihan lokasi ini dikarenakan jasa pelayanan dan 
pemasaran yang diberikan pada konsumen sangat baik dengan 
memberikan informasi yang lengkap tentang daerah tujuan wisata pada 
konsumen ketika akan membeli paket wisata sampai daerah tujuan 
wisatanya dan memberikan harga terendah ketika konsumen akan 
melakukan reservasi, dengan demikian perusahaan ini memiliki banyak 
konsumen yang datang setiap harinya.   
b.Observasi 
Observasi adalah cara pengunpulan data dengan menggunakan 
jalan mengamati, meneliti atau mengukur kejadian yang sedang 
berlangsung. Dengan cara ini data yang diperoleh adalah data faktual dan 
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aktual, dalam artian data yang dikumpulkan diperoleh pada saat peristiwa 
berlangsung. (Endar Sugiarto,2000:84)  
Dalam penelitian ini penulis secara langsung mengadakan kegiatan 
penelitian yang berhubungan dengan sistem kerja dari suatu Biro 
Perjalanan dan strategi pemasaran agar lebih mengetahui bagaimana 
strategi pemasaran yang digunakan dalam hal menarik konsumen mulai 
dari pemasaran, pelayanan jasa yang diterapkan Biro Perjalanan Pelangi 
Wisata serta mencatat hal-hal penting untuk mendukung penelitian. Dalam 
hal ini penulis mengamati bagaimana para  karyawan Biro Perjalanan 
Pelangi Wisata melayani konsumen, mempelajari sistem kerja setiap 
departemen yang ada dalam hal prosedur, syarat dan pengisian produk-
produk jasa di Biro Perjalanan Pelangi Wisata. Selain itu penulis juga ikut 
serta dalam proses marketing ke beberapa instansi seperti kantor 
pemerintahan dan sekolah-sekolah.  
c. Wawancara 
Suatu teknik pengumpulan data dengan cara mengajukan pertanyaan 
secara langsung dengan pihak terkait dalam pembahasan masalah yang 
bersangkutan. Wawancara dilakukan untuk mendapatkan keterangan secara 
lisan dari sumber-sumber yang mengetahui informasi tentang sistem kerja di 
Biro Perjalanan Pelangi Wisata. 
 Adapun wawancara tersebut dilakukan dengan beberapa pihak dari 
diantaranya di Biro Perjalanan Pelangi Wisata : Beny Rasyid (Direktur), Puji 
Gunawan (Marketing), Budi dan Nurwanto (pelanggan). 
d. Studi dokumen 
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Studi dokumen adalah metode pengumpulan data yang ditujukan 
untuk memperoleh data secara langsung dari tempat penelitian meliputi 
buku-buku yang relevan, peraturan-peraturan, laporan kegiatan, foto-foto, 
film documenter dan data yang relevan untuk penelitian. (Endar 
Sugiarto,2000:86)      
Teknik pengumpulan data dengan cara studi dokumen sebagai 
bahan 
untuk memperjelas penulisan. Studi dokumen dilakukan dengan 
pengumpulan form-form, paket wisata atau arsip-arsip dari Biro Perjalanan 
Pelangi Wisata Surakarta. 
2. Teknik Analisis 
Setelah data-data terkumpul, kemudian mencoba menganalisis data 
dengan metode diskriptif kualitatif yaitu menguraikan apa yang ada dari 
permasalahan dalam penelitian. Pada tahap itu dikumpulkan dan 
dimanfaatkan untuk menjawab persoalan yang diajukan dalam rumusan 
masalah. Analisa data yang digunakan diskriptif kualitatif. Metode 
diskriptif kualitatif adalah penelitian yang berusaha mendiskripsikan 
hubungan antara fenomena yang diteliti dengan sistematis, faktual dan 
aktual. Tujuan dari penelitian diskriptif adalah untuk membuat rincian, 
gambaran sistematif, faktual dan akurat, sifat-sifat serta hubungan antara 





G. Sistematika Penulisan 
 
BAB I :Pendahuluan, yang menguraikan tentang latar belakang masalah,  
perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat, kajian pustaka, 
metode penelitian dan sistematika penulisan. 
BAB II : Gambaran umum perusahaan, yang menjelaskan tentang sejarah 
singkat perusahaan, tujuan didirikanya Biro Perjalanan Pelangi 
Wisata, lokasi perusahaan, dan struktur organisasi  
BAB III : Hasil Penelitian dan Pembahasan Masalah  
                     Membahas tentang jasa yang ditawarkan perusahaan, Produk 
paket wisata yang dihasilkan perusahaan, Strategi pemasaran 
paket wisata serta faktor-faktor pendukung dan penghambat 
pemasaran paket wisata.    















GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
A.Sejarah Berdirinya Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
 Biro Perjalanan Pelangi Wisata didirikan di Surakarta oleh Benny Rasyid 
Poespita pada tanggal 10 Desember 2005 dengan alasan karena melihat peluang 
usaha yang sangat menjanjikan di bidang industri pariwisata ditambah dengan 
makin meningkatnya minat masyarakat untuk melakukan perjalanan wisata ke 
berbagai daerah tujuan wisata, baik dalam lingkup domestik maupun 
mancanegara. 
 Berbekal pengalaman kerja yang diperoleh Benny Rasyid Poespita  
sebagai Tour Leader disebuah  Biro Perjalanan Wisata sehingga mendorong 
Benny Rasyid Poespita berinisiatif untuk mendirikan Biro Perjalanan Wisata 
sendiri, juga berkat dukungan yang diberikan oleh keluarganya menambah 
keyakinannya untuk mendirikan sebuah Usaha Biro Perjalanan Wisata. Benny 
Rasyid Poespita baru dapat mewujudkan impianya untuk mendirikan sebuah Biro 
Perjalanan Wisata yang diberi nama Pelangi Wisata, nama Pelangi sendiri 
merupakan singkatan dari Persada Langit Indah.  
 Pada awal berdirinya, Pelangi Wisata merekrut beberapa karyawan yang 
profesional dan berpengalaman di bidang Tour and travel untuk mendukung 
kinerja  Pelangi  Wisata   agar  dapat  tumbuh  dan   berkembang  menjadi  sebuah  
Biro Perjalanan Wisata yang besar dan dapat bersaing di dalam Industri 
Pariwisata. 
Mengingat    persaingan   yang   makin    ketat   dalam    Industri   
Pariwisata khususnya dalam bisnis   Biro   Perjalanan   Wisata,   mendorong     
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Pelangi   Wisata   untuk    berusaha memberikan pelayanan yang sebaik mungkin 
dengan harga bersaing dan mengutamakan kenyamanan, keamanan dan kepuasan 
bagi setiap pelanggan.  
Kedisiplinan, kejujuran, dan semangat kerja yang tinggi merupakan sikap 
yang harus dimiliki oleh setiap karyawan Pelangi Wisata untuk menciptakan etos 
kerja yang baik sehingga dapat memberikan pelayanan yang maksimal bagi 
pelanggan. Untuk mewujudkan semua itu Pelangi Wisata berusaha membuat dan 
merencanakan sebuah produk wisata  yang akan ditawarkan kepada konsumen  
harus sesuai dengan keinginan pelanggan dan selalu mengikuti perkembangan 
pasar, untuk meraih dan meningkatkan jumlah pelanggan.         
 
B. Tujuan Berdirinya Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
 Biro Perjalanan Pelangi Wisata adalah sebuah Biro Perjalanan yang  
berdiri karena mengingat makin banyaknya animo masyarakat yang melakukan 
perjalanan  wisata sehingga dengan realita tersebut Pelangi Wisata berusaha untuk 
memberikan jasa pelayanan perencanaan dan penyelenggaraan perjalanan wisata 
bagi para wisatawan yang ingin melakukan perjalanan wisata baik dalam 
pengurusan dokumen perjalanan, akomodasi, transportasi, mengurus jadwal 
perjalanan.dan hal-hal yang berkaitan dengan perjalanan wisata lainya. Selain  itu 
kehadiran Biro Perjalanan Pelangi Wisata juga mempunyai peran penting untuk 
memperkenalkan obyek-obyek wisata yang ada di Indonesia dan mancanegara 
pada umumnya serta bertujuan untuk mendatangakan wisatawan sebanyak-
banyaknya melalui produk yang ditawarkan oleh Pelangi Wisata.   
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 Dalam mencapai sebauah tujuan, Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
mempunyai Visi dan Misi. Visi Pelangi Wisata adalah berusaha memberikan 
pelayanan secara optimal  dan  berusaha memajukan Industri Pariwisata di 
Indonesia. Sedangkan Misi Pelangi Wisata adalah: 
1) Menciptakan produk wisata yang berkualitas sehingga dapat diterima 
masyarakat luas 
2) Menjalin hubungan baik dengan mitra kerja 
3) Ramah, kerja keras dan profesional 
4) Mengutamakan kepuasan dan kenyamanan bagi pelanggan    
 
C . Lokasi Perusahaan 
 Pelangi Wisata adalah Biro Perjalanan yang terletek di Jl. Ahmad Yani 
(Ruko No. 289 Depan Swalayan Relasi), Kartasura, SOLO Call: 0271-7557761 
atau online service: 081 804 582 615 / 081 931 652 157. Lokasi dari Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata ini sangat strategis karena berada di jalur utama yang 
menghubungkan kota Solo dengan Jogja dan Semarang. Pemilihan lokasi ini 
bukan tanpa alasan melainkan telah dilakukan beberapa pertimbangan yang sesuai 






D. Struktur Organisasi Perusahaan 
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 Struktur  organisasi   merupakan  kerangka  yang  menunjukkan  hubungan 
diantara tujuan tugas dan fungsi, wewenang dan tanggung jawab  yang 
berhubungan antara karyawan satu dengan yang lainya  dalam suatu system untuk 
mencapai tujuan  organisasi  yang  sesuai dengan fungsi dan tugas masing-masing 
unit/divisi dalam sebuah perusahaan.  
 Pelangi Wisata mempunyai struktur organisasi yang terdiri dari devisi-
devisi/unit, setiap devisi  bertanggung jawab langsung kepada Direktur 
Perusahaan. Struktur organisasi Pelangi Wisata yang demikian maka 
memudahkan pengawasan kerja disetiap divisi, sehingga efisien waktu dan tujuan 
perusahaan  dapat  tercapai  sesuai  dengan  apa  yang telah direncanakan. Adapun 









    Sumber : Pelangi Wisata 
 
1) Tour Operator  
Posisi ini dijabat oleh Benny Rasyid Poespita yang tugasnya selain 
sebagai Direktur juga mengkoordinasi semua tugas yang diberikan pada 
setiap divisi, perencanaan system kerja, manajemen, pengorganisasian, 
pengawasan serta menentukan kebijakan terhadap  segala sesatu yang 














2) Accounting  
Posisi ini dijabat oleh Triwik Astuti tugas dari accounting adalah 
merancang system pembukuan dan menyusun laporan keuangan pada 
setiap akhir bulan dan membuat laporan pembukuan akhir tahun serta 
memberi nasehat pada marketing dalam perencanaan  pemasaran untuk 
meningkatkan penjualan produk yang dimiliki oleh Pelangi Wisata.   
3) Production Division 
Posisi ini dijabat oleh Daryono, divisi ini bertugas merancang dan 
membuat   program-program   perjalanan   wisata. Selain itu   juga   ikut 
serta dalam pelaksanaan promosi atas produk yang telah dihasilkan. 
4) Marketing Division 
Posisi ini dijabat oleh Puji Gunawan, unit ini bertugas merancang 
dan menyususn program pemasaran produk perjalanan  wisata maupun 
program-program lainya. Selain itu juga bertanggung jawab terhadap 
pencapaian hasil penjualan produk dan jasa perusahaan. 
5) Divisi perlengkapan  
Posisi   ini   dijabat   oleh   Bactiar, tugas  dari   divisi   ini    adalah  
mempersiapkan segala kelengkapan tour mulai dari buku panduan 
perjalanan, asuransi, konsumsi, serta kelengkapan lainya yang 








HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Jasa Yang Ditawarkan Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
 
Jasa pelayanan yang ditawarkan Biro Perjalanan Pelangi Wisata kepada 
konsumen adalah untuk memenuhi keinginan wisatawan yang ingin menggunakan 
jasa pelayanan khususnya dibidang pariwisata. Dalam memberikan pelayanan 
kepada konsumen, Biro Perjalanan Pelangi Wisata  selalu berusaha memberikan 
pelayanan dan fasilitas yang terbaik kepada para konsumennya agar merasa 
nyaman dan puas ketika menggunakan jasa Biro Perjalanan Pelangi Wisata. Untuk 
memudahkan pelayanannya Biro Perjalanan Pelangi Wisata bekerjasama dengan 
berbagai pihak yang berhubungan dengan bidang pariwisata, misalnya: hotel, 
restaurant, lokasi atau obyek wisata, bus pariwisata dan lain sebagainya. Kegiatan 
usaha yang dilakukan di Biro Perjalanan Pelangi Wisata antara lain membuat, 
menjual dan menyelenggarakan paket wisata, melayani dan mengurusi jasa 
transportasi, menyelenggarakan pemanduan perjalanan wisata, mengurusi 
dokumen perjalanan, dan melayani pemesanan akomodasi dan restaurant serta 
sarana wisata lainnya.  Jasa pelayanan yang diberikan Biro Perjalanan Pelangi 
Wisata antara lain:  
1. Jasa pelayanan paket wisata  
 Biro Perjalanan   Pelangi  Wisata   melayani   pembuatan  paket wisata 
dengan tujuan Jawa, Bali, Lombok, dan daerah tujuan wisata lainnya. Dalam 
pelayanan paket wisata  Biro   Perjalanan  Pelangi  Wisata   selalu   berusaha   
membuat  paket  wisata yang  terbaik   bagi  para   konsumen. Paket  wisata   
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merupakan    suatu   produk  yang   tidak  dapat    ditimbun   seperti  halnya  pada 
industri-industri barang lainnya. 
Penyusunan paket wisata akan berhasil dengan baik bila dikelola dengan 
baik pula, perencanaan paket wisata dimulai dengan mengerti secara baik produk 
yang akan dijualnya dan bagaimana mengolahnya.  
2.  Jasa pelayanan pemesanan hotel 
 Di dalam industri pariwisata modern, peranan biro perjalanan wisata 
sebagai perantara sangat menentukan, hal ini sesuai dengan perkembangan 
industri perhotelan dewasa ini. Hotel-hotel yang bertaraf  Internasional banyak 
berdiri di tempat-tempat strategis sehingga timbul kompetisi diantara pengusaha 
hotel untuk lebih banyak menarik pengunjung yang ingin menginap. Dilain pihak 
banyak orang mengadakan perjalanan dengan menggunakan jasa Biro Perjalanan 
Wisata, karena selain efisien dapat juga memperoleh informasi yang lebih banyak, 
termasuk pemesanan kamar hotel yang akan mereka tuju, dalam hal ini Biro 
Perjalanan Wisata merupakan agent tunggal atau sales agent bagi penjualan 
kamar hotel. 
 Adapun cara-cara Biro Perjalanan Pelangi Wisata dalam menjualkan 
kamar hotel dilakukan dengan: 
a. Memberi informasi kepada calon wisatawan yang akan mengadakan 
perjalanan. 
b. Menyelenggarakan tour and travel secara periodic sesuai dengan event 
yang ada di tempat hotel berada.         
Hal-hal yang perlu diketahui oleh suatu Biro Perjalanan Wisata dalam 
rangka penjualan kamar hotel antara lain: 
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a. Informasi yang diperlukan tentang hotel yang akan dijual, yaitu: 
1. Lokasi hotel 
2.  Fasilitas hotel 
3. Jenis pelayanan 
4. Jenis kamar beserta tarifnya 
5. Makanan dan minuman 
Semua itu dapat diketahui dari pamflet yang dikeluarkan oleh hotel secara 
periodik dikirim ke Biro Perjalanan Wisata. 
b. Cara pemesanan hotel 
Biro Perjalanan Wisata dalam melakukan reservasi harus memperhatikan 
cara melakukan reservasi. Reservasi dilakukan agar tamu tidak mengalami 
kesulitan dalam pemesanan kamar hotel. Oleh karena itu kepastian dari reservasi 
yang dilakukan merupakan cerminan bagi orang yang akan melakukan perjalanan 
terutama bagi rombongan yang jumlahnya besar. 
Adapun cara melakukan reservasi hotel pada Biro Perjalanan Pelangi 
Wisata antara lain, dengan cara: 




5. Surat formal 
Didalam melakukan reservasi pihak Biro Perjalanan harus 
mengumpulkan informasi tentang klien dengan segala keperluannya, mengenai: 
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1. Jenis kamar 
2. Tanggal dan hari pada waktu menginap 
3. Lama menginap 
4. Room rate yang diinginkan 
5. Pelayanan yang diperlukan 
6. Nama dan alamat klien lengkap dengan nomor telepon 
Adapun daftar Hotel dan Restoran yang menjalin kerja sama dengan 
Pelangi Wisata antara lain: 
Tabel I 
Daftar Restoran yang bekerja sama  
dengan Pelangi Wisata  
 
NAMA RESTORAN ALAMAT 
JAWA TIMUR  
Saradan Saradan                                034 764590 
Nirwana Nganjuk                               035 832143 
Depot Surabaya Pasuruan, Gempol               0343 656898 
Tongas Asri Pasuruan                              035 078645 
Gempol Asri Pasuruan, Gempol               0343 656550 
Bromo Asri Probolinggo, Bromo            0335 511946 
Panorama Probolinggo, Bromo            0343 344753 
Utama Raya Situbondo                            033 8893482 
Sumitro Catering Surabaya                              033 456577 
 Grafika Watudodol                           0333 510173 
BALI  
Soka Indah Tabanan                               0361 7463106 
PBU Denpasar                             0361 249530 
Puncak Batur Denpasar                             0366 51021 
Suryani Denpasar                             0361 34578 
Warung Jawa Barat Sanur                                   0361 286309 
Bedugul Denpasar                             0368 21197 
Giman. Cs Denpasar                            08182559045 
Grafika Denpasar                            0361 42697                                                                                 
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Sumber: Pelangi Wisata 2008 
 
Tabel II 
Daftar Hotel yang bekerja sama  
dengan Pelangi Wisata  
 
HOTEL Type Alamat 
Sanur Agung Melati Denpasar                 0818348162      
Janur Garden Melati Denpasar                 0812397903 
Legian Express Melati Legian Kuta             0361 726878 
Alit's Bungalows Melati Denpasar                 0361 288567 
Puri Nusa Indah 3 Melati Denpasar                 0361 234262 
Made Bali Melati Denpasar                 0361 424633 
Bumi Asih Jaya  Bintang 
** 
Bandung                  0227508151-52 
Wisma Sargede Melati Yogyakarta             0274380792 
Sumber: Pelangi Wisata 2008 
3.  Jasa pelayanan transportasi  
 Dalam sebuah Biro Perjalanan Wisata fasilitas transportsai sangat penting 
karena sangat mendukung kegiatan mobilitas dalam sebuah kegiatan wisata yang 
dilaksanakan. Biro Perjalanan Pelangi Wisata tidak mempunyai armada sendiri 
dalam penyediaan transportasi untuk wisata. Oleh karena itu Biro Perjalanan 
Pelangi Wisata menjalin kerjasama dengan beberapa perusahaan penyedia jasa 






Daftar bus yang bekerja sama  
dengan Pelangi Wisata  
 
TRANSPORT  Alamat 
SAFARI PO. Semarang             0298 324 104   
PURNAYASA PO. Bali                     0361 784 6060      
SUBUR JAYA PO. Pati                      0295 551 2200             
EFISIENSI PO. Jogjakarta            0274 617 412 
PUTRA REMAJA PO. Jogjakarta            0274 657 294 
NUSANTARA PO. Kudus                  0291 434 635  
REJEKI BARU PO. Magelang             0293 326 777 
OBL. SAFARI DHARMA 
RAYA 
PO. Magelang             0293 435 698 
MAHADEWI PO. Solo                    0271 708 377 
Sumber: Pelangi Wisata 2008 
Untuk kepuasan konsumen Biro Perjalanan Pelangi Wisata selalu 
menggunakan bus dengan fasilitas-fasilitas yang lengkap dan bus yang baru 
keluaran tahun 2007/2008, hal ini diharapkan agar dalam perjalanan tidak terjadi 
hal-hal yang tidak diinginkan yang menghambat waktu tour misalnya kerusakan 
mesin karena alat transportasi merupakan hal yang paling penting dan paling 
utama dalam program paket wisata.      
B.  Produk Paket Wisata Yang Dihasilkan Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
Kegiatan yang dilakukan Biro Perjalanan Pelangi Wisata adalah 
menjual, membuat, dan menyelenggarakan paket wisata. Paket wisata merupakan 
kumpulan perencanaan perjalanan wisata dan bagaimana caranya menonjolkan 
obyek wisata yang akan dijual agar calon wisatawan tertarik dengan obyek wisata 
tersebut. Tidak sembarang orang dapat membuat paket wisata dengan baik karena 
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diperlukan pengetahuan, kemampuan, dan pengalaman di bidang perencanaan 
wisata. Setiap Biro Perjalanan akan menggunakan cara yang berbeda dalam 
membuat paket wisata sehingga paket wisata yang dihasilkan berbeda pula dari 
segi acara, fasilitas, pelayanan, dan harga pokok tersebut. 
Paket wisata Berikut ini paket wisata menurut cara pembuatannya:  
a) Ready Made Tour 
        Tour yang dibuat dahulu oleh Biro Perjalanan Wisata dan calon peserta 
tour tanggal memilih atau mengikuti apa saja yang telah ada. Biro Perjalanan 
Pelangi Wisata telah membuat paket wisata dan jika ada permintaan maka tinggal 
melaksanakan dan tidak perlu membuat paket wisata yang baru. 
b)  Tailor Made Tour   
   Tour  yang dibuat oleh calon peserta tour atau wisatawan dan pihak Biro 
Perjalanan tinggal mengikuti atau tour yang dipersiapkan pihak biro karena 
permintaan oleh calon wisatawan dan harganya disesuaikan oleh pihak Biro 
Perjalanan. Biro  Perjalanan  Pelangi Wisata tidak melayani Tailor Made Tour tapi 
Ready Made Tour Bermutu tidaknya paket wisata ditentukan oleh penyusunan 
program perjalanan yang mempengaruhi laku tidaknya suatu paket wisata. Dalam 
paket wisata terdiri dari berbagai komponen yang sangat penting antara lain: 
a. Obyek Wisata 
Obyek wisata harus dicantumkan dalam paket wisata agar wisatawan dapat 
mengetahui obyek wisata yang akan dikunjungi dan apa saja yang akan 
dilakukan wisatawan di obyek wisata yang akan dikunjungi tersebut. 
b.   Waktu 
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Waktu harus dipersiapkan sebaik-baiknya, karena waktu perjalanan yang 
sudah dijadwalkan belum tentu akan sesuai pada saat pelaksanaan.  
c.    Jumlah peserta 
Jumlah peserta tour sangat mempengaruhi harga paket wisata yang 
ditawarkan. Semakin banyak peserta tour semakin murah juga harga paket 
wisata yang ditawarkan kepada komsumen.  
d.   Tujuan 
 Tujuan di maksudkan untuk memperjelas tujuan paket wisata mana yang akan 
ditawarkan kepada calon konsumen. Mengingat tujuan daripada paket wisata 
mempengaruhi harga paket wisata tersebut. 
e. Harga 
Harga yang ditawarkan kepada calon konsumen biasanya sudah 
diperhitungkan dengan jenis fasilitas yang digunakan dan pelayanan yang 
diberikan. Dengan harga yang mahal belum tentu akan mendapatkan 
pelayanan yang baik. Sehingga harga  yang  bersaing akan lebih meningkatkan 
minat wisatawan untuk melakukan perjalanan wisata. 
f.   Fasilitas 
 Fasilitas perjalanan yang ditawarkan kepada konsumen telah diperhitungkan 
berdasarkan harga paket yang ditawarkan. Dengan demikian harga mahal yang 
ditawarkan pada sebuah paket wisata secara otomatis menawarkan jenis 
fasilitas yang lebih begitu pula sebaliknya. 
Dengan pengertian-pengertian di atas dimaksudkan supaya Pelangi Wisata 
dapat membuat paket wisata sesuai dengan selara konsumen yang ingin 
melakukan kegiatan wisata. Variasi tujuan wisata yang ditawarkan sengaja 
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diwujudkan Pelangi Wisata agar calon konsumen mendapatkan alternatif pilihan 
daerah tujuan obyek wisata. Berikut ini adalah macam-macam paket wisata yang 
dibuat Biro Perjalanan Pelangi Wisata diantaranya: Jawa, Bali, dan sekitarnya. 
Berikut ini contoh paket wisata yang ditawarkan Biro Perjalanan Pelangi Wisata: 
Paket Wisata Bali (5 hari 4 malam) 
 PROGRAM BALI TOUR 
   Hari 1 : Perjalanan Menuju Bali. 
  Hari 2 : Tour de Bali. 
 Tanjung Benoa, GWK, Joger, Kuta. 
 
 Hari 3 : Tour de Bali. 
 Tari Barong, Oleh-oleh/Galuh, Bali Clasik Center, Pasar Sukowati, Sanur. 
 
 Hari 4 : Tour de Bali. 
 Tanah Lot, Sangeh, Bedugul. 
 
 Hari 5 : Sampai di Kota Pemberangkatan. 
 
  Biaya Tour : 
  Bali 2 malam, Kapasitas 1 kamar 4 orang, Seat 2-2/44, per 80 pax : 
         -Hotel AC – 1 kamar 4 orang 
          Rp. 600.000,-nett.per 80 pax 
C. Strategi Pemasaran Paket Wisata Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
 
 Strategi pemasaran adalah proses penganalisaan kesempatan-kesempatan, 
pemilihan “obyektif”, pengembangan strategi, perumusan rencana dan 
pelaksanaan kegiatan dan pengawasan. Yang dimaksud dengan pemilihan 
obyektif  yaitu pemilihan pada produk-produk paket wisata yang akan dipasarkan 
kepada konsumen oleh pihak Biro Perjalanan. Strategi sangat diperlukan agar 
perencanaan dapat dilaksanakan secara efisien dan spesifik. Maka dalam strategi 
pemasaran harus mencakup pertimbangan dan penyesuaian terhadap reaksi suatu 
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pihak yang dipengaruhi kegiatan marketing dan diperlukan suatu strategi yang 
dapat membantu perencanaan yang telah dibuat. 
 Strategi marketing biasanya Biro Perjalanan Pelangi Wisata melakukan 
pendekatan dengan menawarkan produk paket wisata  ke instansi-instansi  seperti 
kantor pemerintahan dan sekolah-sekolah. Penawaran paket wisata biasanya 
ditujukan pada instansi-instansi yang belum pernah melakukan kerja sama dengan 
Biro Perjalanan Pelangi Wisata ini dimaksudkan untuk memberikan informasi dan 
memberi pelayanan dalam tahap awal pada costumer supaya produk paket wisata 
yang dibuat Biro Perjalanan Pelangi Wisata dapat mudah diterima oleh konsumen 
secara  baik supaya dapat memberi nilai tambah dibandingkan dengan competitor 
yang lain.  
Strategi pemasaran tidak dapat ditentukan semata-mata berdasarkan 
sasaran untuk mencapai keuntungan yang sangat besar dari setiap biaya 
pemasaran yang dikeluarkan. Keberhasilan suatu pemasaran paket wisata selalu 
dihubungkan dengan hasil perusahaan yang telah dicapai, harus disesuaikan 
dengan ketidakpastian keadaan perekonomian dan stabilitas pasar. Untuk 
mencapai hasil yang maksimum Biro Perjalanan harus mengikuti suatu rencana 
tindakan yang ditetapkan terlebih dahulu, rencana tindakan inilah yang disebut 
strategi. Dengan demikian dalam Biro Perjalanan diperlukan suatu strategi yang 
dapat membantu perencanaan yang telah dibuat. Strategi yang dimiliki Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata dalam memasarkan poduk-produk paket wisata kepada 




1. Analisa pasar 
     Dalam membuat paket wisata hal yang paling penting yang harus 
dilakukan.Biro Perjalanan adalah menganalisa pasar. Analisa pasar berguna untuk 
menentukan pasar mana yang menjadi sasaran produk yang akan dibuat dan 
dipasarkan. Cara yang dilakukan Biro Perjalanan Pelangi Wisata dalam 
menganalisa pasar adalah membuat brosur selain itu dengan cara membuat paket 
wisata yang dimiliki dengan mempresentasikan kepada sekolah-sekolah, 
universitas, instansi, dan kantor-kantor. Setelah diputuskan paket wisata yang 
diambil, maka pihak instansi menghubungi Biro Perjalanan Pelangi Wisata untuk 
negosiasi harga. Cara inilah yang dilakukan Biro Perjalanan Pelangi Wisata  untuk 
mengetahui paket wisata mana yang diminati calon konsumen, hal ini dilakukan 
karena segmentasi pasar yang dituju Biro Perjalanan Pelangi Wisata kebanyakan 
instansi dan universitas. 
 Menurut Beny Rasyid Poespita yang berkedudukan sebagai direktur 
sekaligus bagian marketing dan tour operator, mengatakan bahwa tujuan analisa 
pasar  yang dilakukan tersebut adalah sebagai berikut: 
a. Untuk mengetahui paket wisata yang banyak diinginkan pasar 
b. Untuk mengetahui obyek dan daya tarik yang diminati dan disukai 
c. Untuk mengetahui fasilitas yang diinginkan (Wawancara dengan 
Beny, Maret 2008) 
Setelah mengetahui dan menganalisa data tentang analisa pasar yang 
menjadi target tersebut, kemudian Biro Perjalanan baru membuat paketnya. 
Dalam membuat paket wisata hal yang perlu diperhatikan adalah : 
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- Jadwal perjalanan, nama hotel, dan pemandunya karena hal ini untuk    
mempermudah reservasi.  
-  Urutan acara harus sistematis dan sesuai dengan lokasi obyek wisata. 
-  Paket wisata yang ditawarkan harus sesuai dengan selera pasar.     
2.  Kebijaksanaan harga 
 Dalam menentukan harga paket wisata merupakan hal tersulit karena harga 
yang dibuat harus sesuai dengan fasilitas dan pelayanannya. Penentuan harga di 
Biro Perjalanan Pelangi Wisata tidak terlalu mengacu pada keinginan pasar tetapi 
lebih mengacu pada pelayanan dan fasilitas yang diberikan kepada konsumen. 
Biro Perjalanan Pelangi Wisata selalu membuat paket wisata dengan harga standar 
dan agak mahal, karena hal ini untuk menjaga fasilitas dan pelayanan produk 
paket wisata yang dihasilkan Biro Perjalanan Pelangi Wisata. Untuk menjaga 
kualitas produknya Biro Perjalanan Pelangi Wisata tidak mau menurunkan harga 
paket wisata yang ditawarkan akan tetapi mengunggulkan pelayanan dan fasilitas 
karena hal ini sangat diutamakan di Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
3.  Pemasaran langsung 
 Pemasaran langsung yang dimaksud di Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
adalah bahwa divisi marketing langsung memasarkan paket wisata kepada calon 
konsumen misalnya sekolah-sekolah, instansi dan kantor-kantor tujuannya agar 
pemasaran tersebut tercapai. Proses pemasaran seperti ini dilakukan secara 
bertahap, dimaksudkan agar pihak konsumen tidak merasa dipaksakan untuk 
menggunakan jasa yang ditawarkan. Pihak Biro Perjalanan Pelangi Wisata akan 
memberikan waktu kepada konsumen untuk mempertimbangkan penawaran 
tersebut dan diminta untuk menghubungi divisi marketing jika berminat dengan 
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paket wisata tersebut.  Tetapi apabila konsumen tersebut tidak menghubungi maka 
tugas divisi marketing untuk menanyakan penawaran tersebut. 
4. Pemasaran tidak langsung 
 Pemasaran tidak langsung disini dimaksudkan bahwa divisi marketing 
tidak perlu langsung ke lapangan. Biasanya konsumen datang langsung ke kantor 
atau melalui telepon, hal ini sering terjadi di Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
karena biasanya para konsumen ini sudah sering menggunakan jasa Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata dan merasa puas dengan pelayanan dan fasilitas yang 
selalu diutmakan di Biro Perjalanan Pelangi Wisata. Konsumen yang sering 
menggunakan jasa Biro ini antara lain : Kantor KPP Karanganyar, IPB Bogor, 
UMS jurusan Biologi, dll. 
5.  Promosi 
 Promosi merupakan aspek yang penting dalam manajemen pemasaran 
karena promosi dapat menarik pelanggan untuk membeli paket sebuah perusahaan 
sehingga dengan sendirinya akan memperbanyak jumlah pelanggan. Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata dalam mempromosikan paket wisatanya selalu 
mengutamakan kelebihan produknya yang akan dijual, pelayanan, dan fasilitas 
agar calon konsumen tertarik menggunakan jasa Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
dan di lain waktu akan menggunakan jasa biro ini. Promosi merupakan salah satu 
aspek yang penting dalam manajemen pemasaran, tujuan dari promosi adalah: 
a. Produk suatu perusahaan secara otomatis segera diketahui oleh orang 
banyak setelah di produksi. 
b. Suatu perusahaan selalu ingin agar dikenal sebagai perusahaan yang 
terpercaya.   
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c. Perusahaan harus mengutamakan kelebihan produk, kualitas pelayanan 
dan fasilitas, serta profesionalitas karyawan perusahaan supaya 
diketahui masyarakat. 
d. Tujuan yang paling utama adalah untuk meningkatkan penjualan. 
Berikut ini cara-cara promosi yang dilakukan Biro Perjalanan Pelangi 
Wisata yang terdiri dari:  
1) Door to door 
 Merupakan salah satu promosi yang sangat efisien di mana perusahaan 
memberi tugas langsung kepada karyawannya untuk mempromosikan jasa 
pelayanannya sekaligus mendistibusikan dan menjual produk tersebut langsung 
ke konsumen dengan brosur. Cara tersebut sangat tepat dilakukan di daerah 
yang tidak terjangkau informasi, baik dalam media cetak maupun elektronik. 
Konsumen secara langsung bisa melihat kondisi produk paket wisata yang 
ditawarkan dan langsung dapat menilai apakah produk itu pantas dibeli. Bagi 
perusahaan dapat dijadikan pertimbangan apakah produknya sudah diterima 
masyarakat secara keseluruhan.  
2). Sales Promotion 
 Pada dasarnya pomosi adalah kegiatan pemasaran selain personal selling, 
advertising, publikasi, dan public relation. Kegiatan promosi penjualan meliputi: 
pertunjukan, pameran, dan sebagainya. Cara promosi penjualan ini dapat 
mendorong wisatawan untuk berminat membeli produk baru. Promosi penjualan 
yang dilakukan Biro Perjalanan Pelangi Wisata untuk mencapai tujuannya 
adalah sebagai berikut:  
a. Mendorong minat wisatawan  untuk mencoba produk baru 
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b. Meningkatkan penjualan pada saat musim liburan 
 Selain promosi penjualan yang diarahkan pada konsumen, promosi juga 
lebih diarahkan kepada promosi dagang. Karena ada anggapan bahwa promosi 
dagang dapat membangkitkan semangat pihak perantara atau agen perjalanan 
dalam mempromosikan paket wisata dengan mengikuti event dari potongan 
harga khusus. Selain itu dapat merangsang untuk mendorong penjualan paket 
wisata dengan harapan para konsumen mempunyai keinginan untuk melakukan 
perjalanan wisata.     
3) Advertising 
 Biro Perjalanan Pelangi Wisata dalam mempromosikan produk paket 
wisata selain dengan cara door to door dan sales promotion, Biro ini juga 
menggunakan cara advertising. Iklan atau advertising dapat digunakan untuk 
penyampaian informasi kepada konsumen yang akan melakukan kegiatan wisata 
dengan melihat iklan produk-produk paket wisata yang ditawarkan Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata. Iklan ini ditujukan kepada orang banyak lewat media 
masa, selain itu  biro ini juga menyebar brosur dan pamflet. Iklan yang dibuat 
lebih bersifat memberitahukan, mempromosikan  bahwa produk paket wisata 
yang dijual di Biro Perjalanan Pelangi Wisata menyesuaikan dengan kebutuhan 
dan keinginan para  calon konsumen pengguna  jasa Biro Perjalanan Pelangi 
Wisata. 
 
D.  Faktor-faktor Pendukung dan Penghambat Pemasaran Paket Wisata 
1. Faktor-faktor pendukung 
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 Dalam meningkatkan jumlah pelanggan Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
mempunyai faktor pendukung, antara lain: 
a. Biro Perjalanan Pelangi Wisata mempunyai pelayanan yang baik dan 
profesional. Pelayanan yang sebaik-baiknya diberikan kepada wisatawan 
selama mengikuti kegiatan wisata, sehingga menimbulkan kesan yang baik 
bagi wisatawan. 
b. Biro Perjalanan Pelangi Wisata menjalin kerjasama dengan pengusaha-
pengusaha Biro Perjalanan lain, pengusaha hotel, instansi-instansi yang 
berkaitan dengan pariwisata.  
c.   Mempunyai fasilitas-fasilitas yang memadai untuk kegiatan tour seperti 
yang disediakan Biro Perjalanan Pelangi Wisata dalam suatu perjalanan 
wisata, antara lain: transportasi, akomodasi, dan penginapan. 
d.  Mempromosikan paket wisata secara optimal sehingga paket wisata yang 
dibuat mendapat respon yang baik dari para konsumen. 
e.   Obyek dan daya tarik wisata disuatu daerah tujuan wisata sesuai dengan 
apa yang diharapkan sehingga para wisatawan merasa senang dan betah 
tinggal di obyek wisata yang dikunjungi. 
f.    Adanya sarana dan prasarana pendukung dalam suatu perjalanan, misalnya 
kondisi jalan yang baik, adanya kapal penyebrangan,dll.  
g.   Konsumen merasa puas setelah menggunakan jasa Biro Perjalanan Pelangi 
Wisata. 
h.  Kritik dan saran dari konsumen dapat menambah masukan bagi pihak Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata dalam memasarkan paket wisatanya.  
 
 xlviii 
2.  Faktor-faktor penghambat 
  Selain faktor pendukung Biro Perjalanan Pelangi Wisata juga mempunyai 
hambatan, antara lain yaitu:  
a.  Dalam memasarkan produk paket wisata Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
sering mengalami persaingan harga dengan biro lain. Perusahaan Biro 
Perjalanan lain membuat paket wisata dengan harga yang lebih murah 
guna menarik wisatawan. Tetapi Biro Perjalanan Pelangi Wisata tetap 
dengan dasar harganya dengan cara mengoptimalkan pelayanan dan 
fasilitasnya. 
b.  Wisatawan merasa bosan dengan paket wisata yang ditawarkan oleh Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata, karena terlalu seringnya mengunjungi obyek 
wisata tersebut. Maka wisatawan meminta agar Biro Perjalanan Pelangi 
Wisata membuat produk wisata dengan tujuan obyek wisata yang berbeda. 
c.   Materi promosi yang dibuat Biro Perjalanan Pelangi Wisata kadang kurang 
menarik dan kurang cocok dengan karakter dan kualitas wisatawan, 
sehingga kurang mendapat respon dari calon wisatawan dan paket yang 
dibuat tidak sesuai, serta harga yang tercantum dalam paket wisata terlalu 
mahal.      
d. Konsumen merasa tidak puas dengan paket wisata dan fasilitas yang 
diberikan oleh Biro Perjalanan Pelangi Wisata. 
e.  Konsumen tidak cocok dengan harga paket wisata yang ditawarkan Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata sehingga konsumen akan memperhitungkan 








Dari data yang telah diperoleh selama pengamatan di Pelangi Wisata. 
Dapat  disimpulkan bahwa jasa pelayanan yang ditawarkan Biro Perjalanan 
Pelangi Wisata kepada konsumen adalah untuk memenuhi keinginan wisatawan 
yang ingin menggunakan jasa pelayanan khususnya dibidang pariwisata. Dalam 
memberikan pelayanan kepada konsumen, Biro Perjalanan Pelangi Wisata  selalu 
berusaha memberikan pelayanan dan fasilitas yang terbaik kepada para 
konsumennya agar merasa nyaman dan puas ketika menggunakan jasa Biro 
Perjalanan Pelangi Wisata. Biro Perjalanan Pelangi Wisata melayani pembuatan 
paket wisata dengan tujuan Jawa, Bali, Lombok, dan daerah tujuan wisata lainnya. 
Biro Perjalanan Wisata dalam melakukan reservasi harus memperhatikan 
cara melakukan reservasi. Reservasi dilakukan agar tamu tidak mengalami 
kesulitan dalam pemesanan kamar hotel oleh karena itu kepastian dari reservasi 
yang dilakukan merupakan cerminan bagi orang yang akan melakukan perjalanan 
terutama bagi rombongan yang jumlahnya besar.  
Kegiatan yang dilakukan Biro Perjalanan Pelangi Wisata adalah menjual, 
membuat, dan menyelenggarakan paket wisata. Setiap Biro Perjalanan akan 
menggunakan cara yang berbeda dalam membuat paket wisata sehingga paket 
wisata yang dihasilkan berbeda pula dari segi acara, fasilitas, pelayanan, dan 
harga pokok tersebut. Dalam  paket  wisata  terdiri  dari  berbagai   komponen  
yang sangat penting 
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antara lain: Obyek wisata, waktu, jumlah peserta, tujuan, harga paket wisata dan 
fasilitas perjalanan. 
 Dalam strategi marketing biasanya Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
melakukan pendekatan dengan menawarkan produk paket wisata  ke instansi-
instansi  seperti kantor pemerintahan dan sekolah-sekolah. Strategi yang dimiliki 
Biro Perjalanan Pelangi Wisata dalam memasarkan poduk-produk paket wisata 
kepada konsumen dilakukan dengan cara analisa pasar  yang berguna untuk 
menentukan pasar mana yang menjadi sasaran produk yang akan dibuat dan 
dipasarkan, kebijaksanaan harga, pemasaran langsung yang bertujuan agar 
pemasaran tersebut tercapai, proses pemasaran seperti ini dilakukan secara 
bertahap, dimaksudkan agar pihak konsumen tidak merasa dipaksakan untuk 
menggunakan jasa yang ditawarkan. Selain itu setrategi yang dilakukan Pelangi 
Wisata adalah promosi paket wisata dilakukan dengan cara door to door karena 
cara ini sangat tepat dilakukan di daerah yang tidak terjangkau informasi, baik 
dalam media cetak maupun elektronik. Sales promotion bertujuan untuk 
mendorong minat wisatawan  untuk mencoba produk baru dan meningkatkan 
penjualan. 
 Dalam melakukan pemasaran produk paket wisata ada beberara faktor-
faktor penghambat seperti banyaknya persaingan dari Biro Perjalanan lain, 
wisatawan merasa bosan dengan paket wisata yang ditawarkan dan Materi 
promosi yang dibuat Biro Perjalanan Pelangi Wisata kadang kurang menarik dan 
kurang cocok dengan karakter dan kualitas wisatawan, sehingga kurang mendapat 
respon dari calon wisatawan dan paket yang dibuat tidak terlalu sesuai serta harga 
yang tercantum dalam paket wisata terlalu mahal.  
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 Untuk mengatasi segala kemungkinan kendala yang timbul pada saat 
pemasaran   produk   paket  wisata,  Pelangi  Wisata   mempunyai   faktor  
pendukung 
seperti mempunyai pelayanan yang baik dan professional, menjalin kerjasama 
dengan pengusaha-pengusaha Biro Perjalanan lain, pengusaha hotel, instansi-
instansi yang berkaitan dengan pariwisata, memberikan fasilitas transportasi, 
akomodasi, dan penginapan yang memadai serta adanya sarana dan prasarana 
pendukung dalam suatu perjalanan wisata.  
 
B. Saran 
 Dari kesimpulan diatas penulis dapat memberikan saran yang diharapkan  
bisa bermanfaat dan berguna bagi kemajuan Biro Perjalanan Pelangi Wisata 
dimasa yang akan datang: 
1) Memberikan fasilitas yang lebih dan mengutamakan pelayanan demi 
kepuasan konsumen yang sesuai dengan harga yang dijual. 
2) Lebih meningkatkan kinerja karyawan agar strategi pemasaran yang 
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